Trends im Kreditgeschdaft

Kreditgeschaft: Vom

Anbieter zum Vermittier

Von Detlef Groth

Die neuen Liquiditditsvorschriften nach
Basel Il kdnnten das Bankgeschdft
stark verdndern. Um den steigenden
Kapitalanforderungen zu begegnen,
ziehen immer mehr Kreditinstitute ne-
ben der Kreditvergabe auch die Ver-
mittlung fiir andere Anbieter in Be-
fracht. Und im Firmenkundengeschdft
werden Unternehmen verstirkt bei der
Emission von Anleihen unterstiitzt. In
jedem Fall miissen Banken und Spar-
kassen ihre Angebote hinsichtlich des
Ertrag-Risiko-Verhdiltnisses iiberpriifen
und sich vielleicht auch von margen-
schwachen Angeboten frennen. Red.

Stirbt das klassische Bankgeschdft, so wie
wir es kennen, mif der Einflinrung von Basel
Il aus? Die Studie ,Banking Insight” der
Unfernehmensberatung msg Gillardon und
des Handelsblaits legt diesen Schluss nahe.
Demnach geben 52 Prozent der Banken an,
sich nach Einflhrung des neuen Regel-
werks aus der origindren Kreditvergabe
zuriickzuziehen. Stattdessen wollen sie
Kredite klnftig lediglich auf Provisionsbasis
vermitteln. Werden die Banken also vom
Anbieter zum Vermittler? Um das Ergebnis
der Studie besser einordnen zu kdnnen, hilft
zundchst ein Blick auf die neuen Anforde-
rungen flr das Kreditgeschdft, die es mit
der Einfihrung von Basel Il zu erfullen gilt.
Zum einen steigt die Kapitalquote auf min-
destens 10,5 Prozent an. Zusdizlich kon-
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nen die nationalen Bankenaufsichten einen
weiteren Kapitalpuffer in einer GroBenord-
nung von O bis 2,5 Prozent beschlieBen.
Gleichzeitig wird die Verschuldungsgrenze,
die sogenannte Leverage Ratio, auf das
33-Fache des Eigenkapitals herabgesetzt.

Die wohl deutlichsten Auswirkungen auf
das Kreditgeschdft der Banken haben die
Vorschriften zur Liquiditct, die durch Basel
Il deutlich verscharft werden. Denn durch
die Liquidity Coverage Ratio (LCR) und die
Net Stable Funding Ratio kénnen langfristig
gewdhrte Kredite nicht mehr uneinge-
schrankt durch kurzfristige Spareinlagen
refinanziert werden. Beide beziehen sich auf
das Verhdltnis der Aktiva zu Passiva. Im
Kern geht es dabei um die Frage: Ist das
Kreditinstitut in der Lage, die Mindestvorga-
ben an Liquiditdt zu erflllen, wenn alle
auslaufenden  Spareinlagen  abgezogen
werden? Wdhrend sich die LCR auf einen
Zeitraum von 30 Tagen bezieht, geht die
Net Stable Funding Ratio einen Schritt wei-
ter und berlcksichtigt einen Zeitraum von
einem Jahr. Sie soll damit fur eine langfri-
stige Stabilitdt sorgen und wird daher auch
als ,strukturelle Liquiditdtsquote” bezeich-
net. In beiden Fdllen ist das klassische, auf
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der Fristentransformation zwischen den
Geldern von Sparern und Kreditnehmern
berunende Geschdffsmodell nachhalfigen
Anderungen unterworfen.

Im Kern gehen Eigenkapitalquote, Verschul-
dungsgrenze und Liquiditdtsvorschriften in
dieselbe Richtung: Banken miissen ihr Kre-
ditgeschdff mit mehr eigenem Kapital von
besserer Qualitdt absichern. Hierflr gibt es
zwei MOglichkeiten. Zum einen konnen
Banken ihre Passiva-Seite stdrken. Wie die
Studie belegt, ziehen viele Geldhduser die-
se Option in Befracht. So planen 69 Prozent
der Befragten, die Laufzeit ihrer Sparpro-
dukfe zu verldngern. Gleichzeitig werden
59 Prozent der Institufe nach eigenen An-
gaben die Laufzeiten von Krediten deutlich
verklrzen. Auch auf sogenannte Roll-over-
Darlehen mit einem variablen Zinsanteil
und kurzfristiger Kapitalbindung werden
sich die Kunden nach der Einflhrung von
Basel Il einstellen mlssen. Jedes zweite
Geldhaus zieht diese Option in Betracht.

Léingere Laufzeiten bei Sparprodukten,
kiirzere bei Krediten

Durch ldngere Laufzeiten bei Sparprodukien
und kurzeren bei Krediten sollen die ver-
schdrften Vorgaben zur Fristentransforma-
tion eingehalten werden. Ob diese Strategie
aufgeht, ist fraglich. Denn angesichts histo-
risch niedriger Zinsen liegt die Rendite von
Spareinlagen oft unter der Inflationsrate und
damit im negativen Bereich. Sparer sind

bank und markt Heft 10 ™ Okfober 2013



deshalb kaum gewillt, ihr Geld langfristig
anzulegen und damit einen realen Wertver-
lust hinzunehmen. Gleichzeitig haben Kre-
ditnehmer ein starkes Interesse daran, sich
die niedrigen Zinsen flr Darlehen maglichst
lange zu sichern. Dies ist auch den Banken
bewusst. 85 Prozent rechnen damit, dass
sich die Konditionen flr Anlage- und Spar-
produkte mit einer mindestens einjahrigen
Laufzeit durch Basel Ill verbessern, wah-
rend festverzinsliche Kredite mit gleicher
Laufzeit far den Kunden teurer werden.

Kreditvermittlung auf Provisionshasis

Auch auf der Akiivseite gibt es Moglich-
keiten, die Kapitalaussfattung zu verbes-
sern. Vor allem weniger kapitalstarke Ban-
ken werden gezwungen sein, ihre Geschdfte
herunterzufahren, um die Aktiv-Passiv-
Quote zu erfullen. Mehr als jedes zweite
Institut plant, die eigenen Kapitalgeschdfte
sowie die Kredifvergabe an die Kunden
einzuschrénken. Staftdessen beabsichtigen
52 Prozent, kinftig verstdrkt als Vermittler
von Darlehen auf Provisionsbasis aufzutre-
ten. Bei den GroB- und Landesbanken sind
es sogar 63 und bei den Privat- und Regi-
onalbanken 58 Prozent. Bei Sparkassen
sowie Volks- und Raiffeisenbanken liegt der
Wert hingegen mit 40 beziehungsweise 44
Prozent deutlich niedriger. Der Grund: Die
6ffentlich-rechtlichen und genossenschaft-
lichen Institufe sind vergleichsweise kapi-
talstark und daher eher in der Lage, das
klassische Kreditgeschdft auch unter den
schdrferen Anforderungen von Basel IIl auf-
recht zu erhalten. AuBerdem sind sie eher
konservativ ausgerichtet — was sich in der
Krisenzeit als Vorteil erwiesen hat.

Der Wunsch, Darlehen kunftig lediglich zu
vermitteln, ist gerade mit Blick auf das Pri-
vatkundengeschdft  verstdndlich.  Denn
durch die zusdtzlichen Kapitalkosten wer-
den die Margen weiter sinken. Das Geschdft
mit privaten Krediten lohnt sich daher nur
noch bei sehr groBen Volumen und hohen
Standardisierungsgrad. Es ist somit denk-
bar, dass es in Zukunft einige wenige Bank-
fabriken geben wird, die sich auf die Ver-
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gabe von Darlehen spezialisieren. Die Ub-
rigen Institufe vermitteln lediglich zwischen
den Fabriken und ihren Kunden. Die Bank-
fabriken sind dadurch in der Lage, wegen
der Vielzahl an gleichartigen Produkten die
Prozesse effizient zu gestalten. Zudem
werden die Vertriebskosten niedrig gehal-
ten. Die vermittelnden Institufe wiederum
kénnen durch die Auslagerung des Ge-
schaftsfeldes ihre risikogewichteten Aktiva
optimieren und damit die strengeren Liqui-
ditats- und Eigenkapitalkennziffern erfillen.
Sie Ubernehmen lediglich einen Teil der
Bonitdfs- und Kreditwirdigkeitstiberpri-
fung und bringen ihre Erfahrungen bei der
Beratung ihrer Kunden ein.

Die Kehrseite der Medaille isf, dass sich
Banken, die Kredite lediglich vermitteln,
neue, branchenfremde Konkurrenten schaf-
fen. So gibf es kaum einen Elekiromarkt,
der zum Plasmafernseher nicht den pas-
senden Kredit anbietet. Auch Online-
Handler biefen die passende Finanzierung
an. Sie profitieren davon, dass die Loyalitcit
der Kunden gegentber ihrer Bank deutlich
gesunken ist. Die Verbraucher sind daher
offen fur andere Anbieter. Darliber hinaus
sind Handler wesentlich ndher am Kunden.
Denn in der Regel entscheiden sich Kunden
erst fr das Produkt und anschlieBend fr
die Finanzierung. Produktanbieter sind den
Banken damit immer ,einen Schritt voraus”.
Hier sollten Geldhduser, die sich auf die
Vermittlung von Krediten fokussieren, auf-
passen, dass sie ihr Alleinstellungsmerkmal
gegenuber branchenfremden Anbiefern be-
wahren, zum Beispiel durch zusdifzlichen
Service und bessere Berafung. Ansonsten
drohen sie den Kontakt zum Kunden und
damit ihre Geschdftsgrundlage zu verlieren.

Unternehmensanleihen statt
Bankkredite?

Im Gegensatz zum Privatkundengeschdft
ist die Kreditvergabe an Unfernehmen we-
sentlich erfragreicher, wenn auch kompli-
Zierter und mit anderen Risiken verbunden.
Doch auch hier planen viele Banken An-
passungen in ihrem Geschdaftsmodell. So
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gibt jedes zweite der befragten Institute an,
sfatt der Vergabe von klassischen Krediten
den Unfernehmen zu helfen, zur Finanzie-
rung eigene Anleihen zu emittieren. Auch
hier gibt es deutliche Unterschiede zwischen
den Bankformen: Wdhrend bei den Genos-
senschaftsbanken und Sparkassen nur 31
beziehungsweise 40 Prozent diese Option
in Befracht ziehen, sind es bei den GroR-
und Landesbanken beachtliche 63 Prozent.

Unternehmenskredite sind in der Regel we-
sentlich komplexer. Deshalb tendiert die
Gefahr, dass branchenfremde Konkurrenten
auf den Markt drdngen, gen Null. Dennoch
birgt dieses Vorgehen Risiken. Denn gerade
Kleine und mittlere Unfernehmen sind in
hohem MaBe von Bankkrediten abhdngig.
Missen diese sich kinftig tUber den Kapi-
talmarkt finanzieren, droht ein Ungleichge-
wicht. Denn Unternehmen mit hoher Bonitt
wird es wesentlich leichfer fallen, ihre An-
leihen zu verkaufen, als Konkurrenten mit
einer geringeren Kreditw(rdigkeit. Es besteht
dadurch die Gefahr, dass diese so vom
Markt verdrdngt werden. Ohnehin ist es
fragw(rdig, ob es genug Kunden gibt, die
bereit sind, in Unfernehmensanleihen zu
investieren.

Das klassische Firmenkreditgeschdft wird
nicht verdrdngt

Die Unterstutzung bei der Emittierung von
Unternehmensanleihen ist daher ein inferes-
santes zusdizliches Geschdffsfeld, das die
Kreditvergabe an Firmenkunden jedoch
nicht verdrdngen wird. Auch im Privatkun-
dengeschdft bedeufet Basel Ill nicht das
Ende des klassischen Bankgeschdfts. Aber
das neue Regelwerk fuhrt zu tiefgreifenden
Verdnderungen. \Wegen der héheren Anfor-
derungen miissen Geldhduser ihre Angebote
hinsichtlich des Erfrag-Risiko-Verhdltnisses
Uberprifen. Am Ende dieses Prozesses ist
es durchaus mdglich, dass Banken sich
von margenschwachen Produkfen frennen.
Die dadurch freigesetzten Ressourcen kon-
nen dann in den Ausbau erfragreicher An-
gebote flieBen. Es ist hdchste Zeit, sich mit
diesem Thema zu beschdftigen.
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